
IM NORDEN

Michael Witt in einem von ihm eingerichteten Einfamilienhaus. Zeitschriften neben dem Sessel und der gedeckte Esstisch sollen
gemütlich und einladend wirken. J U L I A B O E C K E R
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D
er Pferdekopf aus Keramik,
der auf dem Beistelltisch
thront, ist Geschmackssache.
So sehr fällt er aber auch gar
nicht auf: weißer Kopf vor
weißer Wand auf weißem

Tisch. Ansonsten findet sich auf den 200
Quadratmetern des Einfamilienhauses in
Hohenaspe (Kreis Steinburg) nichts, was
irgendwie Anstoß erregen könnte. Weiße
Lampen sorgen für warmes Licht, der Stil
der Möbel changiert zwischen Landhaus,
Vintage und Zeitlos-Modern. Die Immobi-
lie,dievorwenigenTagendenEigentümer
gewechselt hat, wirkt rundum einladend.

Dafür gesorgt hat Home Stager Michael
Witt.HomeStagingbedeutet „dasZuhause
in Szene setzen“:Der Itzehoer richtetHäu-
serundWohnungeninSchleswig-Holstein

und Hamburg so her, dass sie sich besser
verkaufen. Eine Dienstleistung, die in den
USAseitden1970erJahreninAnspruchge-
nommenwird.AuchinDeutschlandistder
Mix aus Marketing und Inneneinrichtung
heute weit verbreitet. „Gerade bei Be-
standsimmobilien kooperieren immer
mehr Makler mit Home Stagern“, sagt Hei-
koSenebald,Sprecherdes Immobilienver-
bands Deutschland (IVD). Die Deutsche
Gesellschaft für Home Staging und Re-
design e.V. (DGHR, siehe Infokasten)
schreibt auf ihrer Internetseite, dassknapp
65 ProzentderImmobilienmittlerweileauf
diese Weise für den Verkauf oder die Ver-
mietung vorbereitet würden.

MICHAEL WITT, der vorher als Medien-
gestalter gearbeitet hat, macht den Job seit

acht Jahren. Anfangs ausschließlich im
Auftrag von Maklern. „Inzwischen geht et-
wajedervierteEinsatzaufprivateAnfragen
zurück“, sagtder InhaberderFirmaWohn-
helden.Wennerloslegt,stehendiemeisten
Objekte bereits leer. Witt organisiert die
Reinigungundeinen frischenAnstrich;bei
älteren Immobilienwirdmeistens eineRe-
novierung fällig. Was ungepflegt oder
schäbigaussieht,mussverschwinden:ver-
gilbte Tapeten, ramponierte Fußleisten,
Leitungsanschlüsse,dieausderWandhän-
gen. Im Garten sorgt der Home Stager für
gestutzte Hecken und Rasenflächen. „Al-
les, was nach Arbeit aussieht, wirkt ab-
schreckend auf mögliche Käufer.“

Die Inneneinrichtung plant Witt auf der
Basis von Grundriss, Fotos und dem Ge-
spräch mit dem Eigentümer beziehungs-

Aufgemöbelt
VON JULIA BOECKER

Home Staging ist eine wachsende Branche. Michael Witt staffiert
Immobilien in Schleswig-Holstein für den Verkauf aus.



Der Wohnbereich der Immobilie vor...
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weise dem Makler. Dann rückt der 56-Jäh-
rige – der nach eigenen Angaben genug
Mobiliar eingelagert hat, um zeitgleich
zehn Objekte auszustatten – mit Sofas und
Betten, Lampen, Bildern, Teppichen und
Dekoration an. Geschickte Beleuchtung
und helle Farbtöne lassen die Räume grö-
ßer und behaglicher erscheinen. Und: Die
Einrichtung muss „massenkompatibel“
sein, sagt Witt, damit sich möglichst viele
Leute angesprochen fühlen. „Ich gebe
Ideen vor, wie man hier wohnen könnte,
und vermittle das Gefühl, dass die Interes-
senten sofort einziehen könnten.“

„Durch Home Staging wird
dieVerkaufsdauerkürzer,
der Kaufpreis höher.“

Jörn Weise, Makler

UM DEREN VORSTELLUNGSKRAFT
aufdieSprüngezuhelfen, istKreativitätge-
fragt. Unddas richtige Equipment. Sowird
aus dem muffigen Büro im Dachgeschoss
eines 70er-Jahre-Reihenhauses ein fröh-
lich-buntes Kinderzimmer. Oder aus der
sanierungsbedürftigen Hamburger Mini-
Altbauwohnung ein hippes Studentenap-
partementm mit einem Surfbrett an der
Wand. Wer es künstlerisch mag, fühlt sich
vielleicht von dem wie nebenbei abgeleg-
tenSaxophonaufdemSofaangesprochen.
„Ich entwickle Szenerien für bestimmte
Zielgruppen“, sagt Witt, „Stimmungsauf-
nahmen, die Emotionen hervorrufen.“

Erkennen Menschen nicht auch ohne
solche gefühligen Inszenierungen, ob ein
Haus ihre Bedürfnisse erfüllt? „Selten“,
meint die Wohnpsychologin Barbara Per-
fahl,dieselbst ihreDienstealsHomeStager
anbietet, gegenüber der Frankfurter Allge-
meinen Zeitung. „Nur 20 Prozent von uns
könnensicheinZimmerandersvorstellen,
als sieessehen.Dashatmitder räumlichen
Vorstellung zu tun.“

Vor allem in älteren Immobilien, dem
klassischen Einsatzbereich von Home Sta-
gern, fiele es Interessenten oft schwer, die
Möglichkeitenzuerkennen, sagtWitt. „Vor
allem,wennsienochmöbliert sind.“ Insol-
chenFällenwerdeerstmalentrümpeltund,
damit der Blick schweifen kann, für Sicht-
achsen gesorgt. Besonders wichtig sei das
Entpersonalisieren: Religiöse, erotische
oderpolitischeSymbolesowieNippes len-
ken ab, ebenso wie Familienfotos oder
Zahnbürsten der Vorbesitzer. „Das Ziel ist
jagerade,dassdie Interessentensichselbst

in der Immobilie vorstellen können.“
Weitere „No-Gos“: schrille Farben und

Muster, Essensdünste und, noch schlim-
mer, der Geruch nach Hund. Geweihe an
der Wand seien auch nicht jedermanns Sa-
che.AmschwierigstenwerdedieInszenie-
rung, wenn das Haus noch bewohnt sei.
„Dann muss ich psychologisch rangehen
und den Eigentümern vorsichtig nahele-
gen, warum es sinnvoll ist zu reduzieren.“

DAS HAUS IN HOHENASPE stand be-
reits leer. Es ist groß, hell, gerade mal vier
Jahrealt–unddamitein„eheruntypisches“
ObjektfürWitt,dessenHonorareinbisdrei
Prozent vom Kaufpreis beträgt. Angeheu-
ert hat ihn Jörn Weise, Leiter der Immobi-
lienabteilungbeiderVolksbankRaiffeisen-
bank in Itzehoe. „Durch Home Staging
wird die Verkaufsdauer kürzer, der Kauf-
preis höher“, sagt der Makler. Die DGHR
gibt den zusätzlichenVerkaufserlösmit bis
zu 15 Prozent an. So konkret sei dies nicht
zubeziffern, schränktWeise ein, eindirek-
ter Vergleich nicht möglich. Der Flensbur-
ger Makler Oliver Klenz formuliert es so:
„Mit Home Staging verkauft man eine Im-
mobilie, ohne Verlust zu machen. Und ge-

fühlt klappt es auch deutlich schneller.“
Der Verband Privater Bauherren (VPB)

beurteilt dasAngebot differenziert und rät:
Hauskäufer solltenbeimBesichtigeneiner
Immobilie nicht nur auf den schönen
Schein achten, sondern einen unabhängi-
gen Bausachverständigen hinzuziehen.

MichaelWitterfährtnacheigenerAussa-
ge durchweg positive Rückmeldungen,
auch von den potenziellen Käufern. Mit
Tricksen habe der Job nichts zu tun. „Ich
verstecke keineMängel, sondernhebedie
Vorzüge der Immobilie hervor. Und mich
hat auch noch keiner gefragt, ob der Pfer-
dekopf an der Wand einen feuchten Fleck
verdecken soll.“ ●

... und nach Witts Einsatz. W O H N H E L D E N

INFOS: DGHR

„HomerStager“ istkeingeschützterBeruf.
DieDGHRversteht sichals Interessenver-
tretungderHomeStagerundbietetAus-
bildungskursean. IhreMitgliedermüssen
einenEhrenkodexunterzeichnen, indem
siesichunteranderemverpflichten, keine
Baumängel undSchädenzuüberdecken.


